


Hola soy Gustavo Ferrato, dueño de Grupo Ferrato. 


El objetivo de esta GUIA en PDF es que tomen control sobre la renta que pueden 
generar vendiendo seguros de autos en esta Promotoría GRUPO FERRATO con 
Qualitas. 


A todos nos gusta vender Seguros de Vida, Ahorro o Gastos Médicos porque nos 
dan una suculenta comisión al inicio, pero esta decae fuertemente a partir del 
segundo año. 


Por otro lado, el asegurar autos tiene menor resistencia en las personas 
(prácticamente más del 60% de la población tiene asegurado su auto en alguna 
compañia) 

Si nos ponemos un objetivo de asegurar 100 autos año (cia para nada dificil de 
alcanzar) en 10 años, como lo verán en el cuadro de abajo, nos podemos garantizar 
una renta mensual de más de $ 120.000 constantes (y por supuesto, esto es el 
piso). 

El problema se da muchas veces porque no sabemos como empezar. 


Esta guía les da ideas y herramientas para contruir un imperio con el Seguro de 
Autos en Qualitas. 


Recuerden algo que es de suma importancia. 


Esta Promotoria les paga el 6% de bono directo desde la primer venta, a diferencia 
de otras marcas que el bono es gradual, desde el 1% hasta el 6%, pero dependiendo 
del volúmen de venta. 


Aqui debajo les dejo la gráfica de la proyección de ingresos si solo vendemos 100 
autos a año (0 sea 2 por semana). 


Tiempo nos sobra, pero quizás nos falta el COMO o las IDEAS para lograrlo 


El objetivo de esta guía es ayudarte a generar ingresos como nunca antes. 
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El primer punto es la ACTITUD. Si no quieres, si te dices que no puedes, si solo 
estás en la Promotoria por pertenecer y nada más, te garantizo que los resultados 
que siempre obtendrás serán MEDIOCRES O MALOS. 


Por otro lado, si pones todo de ti, si confias, te garantizo que estarás en niveles de 
dinero que pocas veces viste en la industria del Seguro del Auto. 


Una de las limitantes (es algo solamente mental) que los agentes tienen es en una 
“aparente pérdida del tiempo" para contactar a las personas. 


Te diré algo. Los comienzos son duros, pero a medida que vas vendiendo, y que el 
dinero comienza a florecer a tu favor, eso se compensa con una buena asistente 
‘que te ayude en todo lo que respecta a la venta de seguros de autos. 


Porotro lado, recordarte que en esta Promotoría tenemos un equipo de 8 personas 
que te asisten constantemente. 


Ya hoy mismo deja de pensar que no es para ti. Créeme que hay agentes de 
Seguros que venden Vida y Autos conjuntamente, y muchos de ellos generan más 
de $2.000.000 anuales solo vendiendo seguros de autos. 


Esto es para quien lo quiera. No hay magia, hay trabajo, hay disciplina, hay 
compromiso tanto con el Promotor como contigo mismo, y por supuesto hay 
Planificación Inteligente. 


Dicho esto, vamos a hablar de esta PLANIFICACIÓN INTELIGENTE para que 
puedas lograr tus metas. 





PLANIFICAR es clave, y siempre sobre números reales, porque soy un convencido 
de que si no tenemos una meta numérica solo queda en ideas vagas y eso no 
genera dinero, o genera dinero muy escaso. 


Tenemos que diseñar siempre un plan de ataque, si no tenemos un punto de partida, 
sino tenemos un desafío que nos motive al éxito, y sino tenemos números para ver 
resultados, simplemente estamos a la deriva. 


El primer punto en este PLAN es listar con conciencia 200 personas que te 
conozcan (no te limites, no pienses demasiado, ten en cuenta que prácticamente 
todo el mundo tiene un auto, y sobre todo aprovecha a los clientes que tienes 
asegurados en autos de otras marcas, que por supuesto como sabes, ninguna es 
tan buena como Qualitas). 


Esto se aplica perfectamente si usas a tu asistente para agendar. 


La segunda parte de un PLAN es accionar ese objetivo. Si solo se queda plasmado 
en un papel no tiene consecuencias, de hecho, fue una pérdida de tiempo. 


Así que lo segundo que harás es cada día (de lunes a sábado) contactar 10 
personas por dia por WhatsApp con el único objetivo de asegurar su carro en 
Qualitas. 


Tu whatsapp es a este estilo (por supuesto cámbiale las palabras que no te resulten 
familiares, pero esto es un ejemplo que te puede ayudar a tomar la iniciativa.) 


"Hola como estas? quería darte una maravillosa noticia - Acabo de firmar con 
la mejor empresa de Seguros de Autos, Qualitas. Pregunta, donde tienes 
asegurado tu auto?". 


Y NO SIGAS ESCRIBIENDO HASTA QUE LA PERSONA TE CONTESTE. 


A partir de esta pregunta que haces, se le van a abrir 4 posibles respuestas, y en 
cada una tienes que hacer algo al respecto para Iransformarlas en ventas. 





POSIBILIDAD DE RESPUESTA 1 - “Ya lo tengo asegurado en Qualitas 





Tu respuesta en ese momento debe ser: 
"Me encanta que lo tengas en Quálitas!!!, tienes algún compromiso con el 
Agente o me permites que lo sea yo?" 

Si responde que SI tiene compromisos con el Agente le dices algo al estilo: 

“Me da mucho gusto que nos hayas elegido”. 

Site dice que NO tiene compromisos le preguntas: 

“Me permites que tramite todo para cambiarte de Agente y que yo te pueda 
asistir a partir de hoy?" 

Site responde que si, le pides apoyo a SOFIA para que le envie una carta de cambio 
de Agente. 


UNA VEZ QUE TE FIRME LA CARTA Y QUE FORMALMENTE SEA TU CLIENTE, 
LE ENVIAS UN MENSAJE POR WHATSAPP DE BIENVENIDA COMO TU 
CLIENTE Y PÍDELE QUE TE COMPARTA EL CONTACTO DE 10 PERSONAS 
PARA COTIZARLES (TEN EN CUENTA QUE PARA SEGURO DE AUTO LAS 
PERSONAS TIENEN MENOS RESISTENCIA A PASAR NOMBRES). 


POSIBILIDAD DE RESPUESTA 2 - Que responda “Ya lo tengo en otra 
compañía" o que por supuesto ya sea cliente tuyo en autos en otra compañía. 





Site responde eso, mi sugerencia es que le preguntes cuando vence su póliza. 


Esperas que te de la fecha de vencimiento y le preguntas si lo puedes contactar 45 
dias antes del vencimiento de su póliza para cotizarle en Quálitas con las mismas 
prestaciones pero con un precio menor, y teniendo en cuenta que quedará 
asegurado en la Marca Numero 1 de autos de toda la República Mexicana, y la que 
tiene más presencia a nivel nacional. 


Site da el ok, te recomiendo dar los siguiente pasos. 


45 dias antes de su vencimiento lo vuelves a contactar (te recomiendo tener un 
calendario para que no se te pase la fecha, esta parte es muy importante, que seas 
previsor y ordenado, ya que muchas ventas se pierden por este motivo) 


A partir de ahi tendrás dos opciones con la cotización de Qualitas para mejorarle el 
precio. 


Opción 1) Cotización directa del Portal de Quálitas. 


Entras al cotizador de Qualitas y cotejas con la póliza que él tiene en la otra 
compañía. Si la prima de Qualitas es inferior a la que él tiene de la otra empresa 
(recuerda que puedes usar los descuentos que tienes en tu cotizador) le envias la 
cotización formal de Qualitas. 


Opción 2) Mejora de precios por parte de Qualitas. 


Si inclusive con los descuentos quedamos por arriba de la competencia tienes que 
hacer el siguiente proceso para MEJORAR EL PRECIO CON QUÁLITAS. 


Pedirle al cliente que te envie por WhatsApp el pdf o foto de la poliza, la factura (o 
en su defecto la tarjeta de circulación) y el código postal en donde aseguró el carro. 


Con esa información, le escribes a Sofia para que ella internamente hable con 
Qualitas y mejoremos el precio, para quedamos con el cliente. 


UNA VEZ QUE PASE CON QUÁLITAS, LE ENVIAS UN MENSAJE POR 
WHATSAPP DE BIENVENIDA COMO TU CLIENTE QUÁLITAS Y PÍDELE QUE 
TE COMPARTA EL CONTACTO DE 10 PERSONAS PARA COTIZARLES (TEN 
EN CUENTA QUE PARA SEGURO DE AUTO LAS PERSONAS TIENEN MENOS 
RESISTENCIA A PASAR NOMBRES). 


POSIBILIDAD DE RESPUESTA 3 - Que te responda que tomó la decisión de no 
seguir asegurando el auto porque ahora casi ni lo saca a circular por la 
Pandemia. 





En este caso apela a "moverle las fibras" diciéndole que si bien las estadísticas de 
choques bajaron, aumentaron y mucho las de robo de vehículos, y no tiene sentido 
perder un patrimonio de tan alto valor económico contra lo poco que se requiere de 
inversión. 


SI TOMARA LA DECISIÓN DE ASEGURARSE O SI MANTIENE SU POSTURA 
DE NO HACERLOS, PÍDELE QUE TE COMPARTA EL CONTACTO DE 10 
PERSONAS PARA COTIZARLES (TEN EN CUENTA QUE PARA SEGURO DE 
AUTO LAS PERSONAS TIENEN MENOS RESISTENCIA A PASAR NOMBRES). 


POSIBILIDAD DE RESPUESTA 4 - Que responda que ya lo tiene asegurado 
porque esté en la Financiera de una Agencia de Autos. 


En ese caso le preguntas en que momento se acaba la financiación y le dices que 
dejas pendiente volver a contactarlo en ese momento, 

INDEPENDIENTEMENTE DE CUANTO TIEMPO TENGAS QUE ESPERAR PARA 
VOLVER A CONTACTARLO POR EL FIN DE SU FINANCIACIÓN PÍDELE QUE 
TE COMPARTA EL CONTACTO DE 10 PERSONAS PARA COTIZARLES (TEN 
EN CUENTA QUE PARA SEGURO DE AUTO LAS PERSONAS TIENEN MENOS 
RESISTENCIA A PASAR NOMBRES). 


Como bien puedes ver, no solo tenemos que tener el control de las ventas que 
surgen de las 4 posibilidades, sino también de cada posibilidad que se te 
presente TIENES QUE PEDIR REFERIDOS. 


RESUMEN 
TU PLAN DE ATAQUE QUALITAS. 


+ 200 personas en una lista 
+ 10 WhatsApp por diá (Lunes a Sábado) 
+ 10 referidos a cada uno por WhatsApp 


Información Adicional 


Accede al Tutorial del Portal de Cotizador de Qualitas en este LINK 
https:/www.youtube.com/watch?v=TmMLQWslaC4 


Accede al Tutorial de cómo acceder a la Universidad QUÁLITAS 
https:/www. youtube.com/watch?v=5u8WIUeb8kU&t=1396s 





ESTE MATERIAL ES DE PROPIEDAD INTELECTUAL DE GUSTAVO FERRATO, DE GRUPO FERRATO. 


SU DISTRIBUCIÓN GRATUITA O MONETIZADA SIN SU PREVIO Y ESCRITO CONSENTIMIENTO SERA 
GRAVEMENTE SANCIONADA POR LAS LEYES DE PROPIEDAD INTELECTUAL. 


PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN. 


